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RESUMO EXECUTIVO

O desenvolvimento de um plano de negdcios constitui uma ferramenta essencial
para avaliar a viabilidade da implantacdo de um novo empreendimento, permitindo
compreender de forma estruturada o mercado de atuacdo, suas tendéncias e os aspectos
estratégicos necessarios para o sucesso do negdcio. Nesse contexto, o presente plano de
negocios tem como objetivo apresentar, de maneira sistemadtica, a proposta de criagdo da
Nexum Consultoria, evidenciando seu posicionamento estratégico, sua estrutura
organizacional e sua viabilidade mercadolédgica, operacional e financeira. Para isso, o
trabalho foi desenvolvido em etapas, contemplando as principais areas que compdem a
estrutura de um empreendimento.

Inicialmente, ¢ apresentada a descricdio do empreendimento, contendo
informagdes sobre a proposta da empresa, missdo, visdo, valores, dados da
empreendedora, forma juridica e regime tributario. A Nexum Consultoria configura-se
como um empreendimento cuja implantagdo € proposta neste plano de negocios, com
sede prevista para a cidade de Jodo Pessoa, Paraiba, e atuagdo especializada em
consultoria e diagnostico organizacional voltados ao setor funerario.

A concepedo do negbceio surgiu a partir da identificagdo de uma oportunidade de
mercado observada pela empreendedora durante seis anos de atuagdo no segmento
funerario. A experiéncia profissional e o relacionamento estabelecido com clientes e
empresas do setor possibilitaram compreender as principais dificuldades enfrentadas
pelas organizagdes, especialmente no que se refere a gestdo, comunicacdo e qualidade
do atendimento, motivando a elabora¢do de uma proposta de consultoria especializada
para atender essas demandas.

A missdo proposta para a Nexum Consultoria serd promover a melhoria continua
das organizagdes do setor funerario por meio de diagnosticos organizacionais e solugdes
voltadas & comunicagdo, aos processos € ao atendimento, pautadas na humanizagao,
¢tica e eficiéncia. Sua visdo sera tornar-se referéncia em consultoria organizacional
especializada no setor funerario, oferecendo solu¢des que contribuam para o
fortalecimento da gestdo empresarial. Como principios norteadores, o empreendimento
adotard os valores da humanidade, ética, eficiéncia, responsabilidade e compromisso.

A empresa tera sede prevista no bairro dos Bancarios, em Jodo Pessoa — PB,
porém prestard servicos em todo o territério nacional por meio de consultorias remotas,

ampliando sua capacidade de atendimento e alcance de mercado. Seu publico-alvo sera



composto por empresas do setor funerdrio que buscam aprimorar seus Pprocessos
internos e elevar a qualidade dos servigos prestados aos clientes.

Na sequéncia, o plano apresenta a pesquisa de mercado, fundamentada em dados
secundarios obtidos junto ao Observatorio Sebrae, ao Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) e a outras fontes oficiais, permitindo identificar o contexto do setor e
validar a oportunidade de mercado para a implantacdo da empresa.

Posteriormente, ¢ desenvolvido o plano de marketing, no qual sdo definidas as
estratégias mercadoldgicas do empreendimento, contemplando a segmentacdo do
mercado, o publico-alvo, o posicionamento competitivo € as estratégias relacionadas ao
composto de marketing, incluindo servigos, precificagdo, comunicacdo e canais de
distribuicdo. Também s3o analisados os clientes, concorrentes, fornecedores ¢ o
ambiente competitivo em que a empresa pretende atuar.

O plano operacional descreve a estrutura de funcionamento da Nexum
Consultoria, detalhando os processos de prestagdo dos servigos, a capacidade
operacional e o fluxo das atividades desenvolvidas. Em seguida, o plano de gestdo da
informacdo apresenta as estratégias para coleta, processamento, armazenamento,
classificagdo, compartilhamento e utilizagdo dos dados organizacionais, assegurando
maior eficiéncia na tomada de decisao.

Na 4area de gestdio de pessoas, s3o definidos os cargos, fungdes,
responsabilidades, politica de remuneragdo e estrutura organizacional do
empreendimento. Em sua fase inicial, a empresa contara com uma estrutura enxuta,
composta pela empreendedora, responsavel pela gestdo das principais areas da
organizagdo, € por um estagiario, que auxiliard nas atividades administrativas e
operacionais.

Por fim, o plano financeiro retine as projegdes de receitas, investimentos, custos,
despesas e indicadores de viabilidade econdmica, permitindo avaliar a viabilidade da
implantacdo da Nexum Consultoria. Com base na previsao de faturamento mensal de R$
19.900,00, estima-se que o empreendimento alcance um lucro liquido mensal de R$
4.153,00, correspondendo a uma lucratividade de 20,87% e a uma rentabilidade mensal
de 9,43%. As projegdes indicam ainda um ponto de equilibrio de R$ 11.738,99 de
faturamento mensal, valor inferior a receita estimada, demonstrando que o negocio
possui capacidade para cobrir seus custos e despesas operacionais e gerar resultados
positivos. O prazo estimado para o retorno do investimento ¢ de aproximadamente 10

meses ¢ 18 dias, evidenciando que a proposta apresenta potencial de recuperagdo do



capital investido em um periodo inferior a um ano. Em conjunto, esses indicadores
demonstram que a implantacdo da Nexum Consultoria ¢ economicamente vidvel e
apresenta perspectivas favoraveis de sustentabilidade, crescimento e consolidacdo no

mercado de consultoria organizacional especializada para o setor funerario.
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1 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

Segundo Dornelas (2023), o plano de negdcios é uma ferramenta fundamental
para transformar uma ideia em um empreendimento vidvel, uma vez que permite ao
empreendedor analisar o mercado, identificar oportunidades e riscos, definir estratégias
e avaliar a viabilidade econdmica, operacional e mercadologica do negécio antes de sua
implantacdo. Nesse contexto, a Nexum Consultoria constitui um empreendimento cuja
implantacdo ¢ proposta neste plano de negdcios, voltado a prestagdo de servigos de
diagnodstico organizacional e consultoria especializada para empresas do setor funerario.
A empresa terd sede prevista na cidade de Jodo Pessoa (PB), com atuacdo em todo o
territorio nacional por meio de atendimentos presenciais e remotos.

Os principais servigos oferecidos serdo inicialmente: diagndstico organizacional,
consultoria especializadas, remodelagem de processos e treinamentos direcionados. Os
servigos oferecidos serdo prestados presencialmente e online, serd realizado inicialmente
um primeiro contato com o contratante, (podendo acontecer virtualmente) para coletar
mais informag¢des das necessidades da empresa, em seguida serd enviados ou
apresentados a proposta de servico com valores personalizados. O fechamento do
servigo se dard por meio de contratagdo e assinatura de contrato com uma porcentagem
de 50% do valor total do contrato, o restante do valor serd dividido pela quantidade de
meses firmado no contrato, estipulado o pagamento por boleto bancério.

Os principais clientes da Nexum serdo empresas que buscam otimizar seus
processos e impulsionar a experiéncia dos seus clientes. O publico-alvo sdo empresas do
setor funerario, porém também sera prestado consultoria em atendimento e comunicagdo
a empresas em geral.

O montante de capital inicialmente a ser investido em média inicialmente ¢ de
RS$ 17.140,97, para compra dos moveis, objetos decorativos e ferramentas para
desenvolver o trabalho.

Com isso, considerando alcancar o objetivo de 3 consultorias mensais, o
faturamento mensal inicialmente serda em média R$19.900. A estimativa € que o capital
investido inicialmente de R$ 17.140,97 e seu capital de giro de R$ 25.299,00, retorne

em 8 meses apos o inicio das atividades.
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1.1 Defini¢cao do negocio

O proposito do negocio sera na prestacdo de servigos de consultoria se
diferenciando das outras empresas no quesito especializagdo em Processos e Gestao da

Qualidade. Buscando sempre as novas tendéncias do mercado.

Quadro 1- Defini¢do do Negocio

EMPRESA NEGOCIO
Comum Estratégica
Consultoria especializada Qualidade, Inovagao.

Fonte: Elaboragao propria (2026).

1.2 Questdes para se definir a Missao da Empresa:

Quadro 2 - Missdo

Setor em que a empresa atua? Consultoria especializada

O que fazemos? Oferecemos servigos de consultoria ¢ diagnodstico
Para quem fazemos? Empresas no setor funerario.

Como fazemos? Aplicagd@o do conhecimento técnico no setor.

Fonte: Elaboragao propria (2026).

1.3 Missao

Missdao da Empresa: “Promover a melhoria continua das organizagdes do setor
funeréario por meio de consultoria organizacional, diagnosticos estratégicos e solucdes
voltadas a gestdo, comunicagdo, processos e atendimento, pautadas na humanizagao,

ética e eficiéncia.”

1.4 Visao

De acordo com Oliveira (2005), a visdo representa um cendrio ou um horizonte
desejado pela empresa para a atuagdo. A visdo da empresa reflete-se no caminho que se
pretende seguir no futuro, ou seja, no que ela quer ser a médio e a longo prazo e em

como pretende ser vista por todos. A visdo € responsavel por orientar a organizacao.
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1.4.1

Visao

“Ser reconhecida como referéncia nacional em consultoria organizacional

especializada para o setor funerario, contribuindo para o fortalecimento da gestao, da

qualidade dos servigos e da exceléncia no atendimento das empresas atendidas.”

1.4.2

1.5

anos,

Valores da Nexum Consultoria

Humanidade — Valorizamos as pessoas em primeiro lugar. Acreditamos que

relagdes humanas solidas sdo a base para resultados duradouros e significativos.

Etica — Nossas decisdes sdao pautadas por principios morais € pelo compromisso

de agir de forma justa e responsavel em todas as nossas relagdes profissionais.

I3

Eficiéncia — Nosso objetivo ¢ entregar solucdes eficazes que gerem valor e

resultados concretos para nossos clientes.

Responsabilidade e Compromisso — Assumimos hoSSOS COmMpromissos com

seriedade, dedicacdo e transparéncia, trabalhando para entregar solugdes de
qualidade, cumprir prazos e gerar resultados que atendam as expectativas de

nossos clientes.

Dados do empreendedor

O empreendimento tera apenas um proprietdrio, Emanuele Ribeiro Martins, 29

residente em Jodo Pessoa, na Paraiba, estudante concluinte do curso de

Administracdo da Universidade Federal da Paraiba. A ideia deste negdcio surgiu da sua

experiéncia no atendimento ao cliente desde 2015, especialmente no setor funerario

desde 2020, quando foi possivel perceber a necessidade do setor. Em 2026 percebeu a

oportunidade de desenvolver seu proprio negocio.

Emanuele Martins tem vasta experiéncia no setor e ja vem estudando o mercado

a partir de suas experiéncias na prestacdo de servigos para empresas terceiras.
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1.6 Setor de atividade do empreendimento

O setor ou ramo de atividade da Nexum ¢ a prestacdo de servigos, responsavel
por diagndsticos e consultoria. Neste caso, os servigos serdo realizados por meio de
contratacdes passivas, de busca ativa e de posicionamento da marca nas plataformas

digitais.

1.7 Forma Juridica

A Nexum Consultoria sera constituida como uma Microempresa (ME), optante
pelo regime tributario do Simples Nacional. Conforme a Lei Complementar n°® 123, de
14 de dezembro de 2006, enquadram-se como microempresas as pessoas juridicas que
auferem receita bruta anual igual ou inferior a R$ 360.000,00, o que é compativel com a

projecdo de faturamento anual da Nexum, estimada em R$ 238.800,00.

O nome empresarial serd registrado em nome da sécia-proprietaria Emanuele
Ribeiro Martins, tendo como atividade principal o CNAE 70.20-4/00 — Atividades de
consultoria em gestao empresarial, exceto consultoria técnica especifica. O investimento
inicial previsto para a implantagdo da empresa ¢ de R$ 30.256,97, valor integralmente
proveniente de recursos proprios da empreendedora, destinado a aquisicdo de
equipamentos, adequagdo da estrutura fisica, capital de giro e demais investimentos

necessarios ao inicio das atividades.
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2 PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado desempenha papel fundamental no planejamento
estratégico das organizagdes, uma vez que possibilita compreender o ambiente de
atuacdo, identificar oportunidades, conhecer o comportamento dos consumidores e
subsidiar a tomada de decisdes. Nesse contexto, a pesquisa de mercado da Nexum
Consultoria fundamenta-se em informagdes disponibilizadas pelo Observatorio Sebrae,
provenientes de levantamento realizado em 2025, complementadas por dados
estatisticos do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) e por estudos
cientificos relacionados ao setor funerario.

Os dados analisados demonstram que o segmento apresenta um mercado
promissor para a atuagao da consultoria, especialmente em razao da reduzida quantidade
de empresas especializadas na prestagdo de servigos de consultoria organizacional
voltados exclusivamente ao setor funerario. Embora existam consultorias empresariais
de carater generalista, a atuacdo especifica nesse nicho ainda ¢ limitada, o que
representa uma oportunidade para o posicionamento da Nexum Consultoria como
empresa especializada. Ao mesmo tempo, o potencial de crescimento desse mercado e a
crescente valorizacdo da profissionalizacdo da gestdo podem favorecer o ingresso de
novos concorrentes no futuro, tornando necessaria a construcao de diferenciais
competitivos sustentaveis desde a implantacdo do empreendimento. Complementando
essa andlise, o estudo de Brun et al. (2022) evidencia que os fatores que mais
influenciam a escolha de uma empresa funeraria estdo relacionados a qualidade do
atendimento, a capacitacao dos colaboradores, a clareza das informacdes, a agilidade na
prestagdo dos servigos, a organizacao dos processos € a experiéncia proporcionada aos
clientes, enquanto aspectos como prego € agdes promocionais exercem menor influéncia
na decisdo de compra. Esses resultados demonstram que a competitividade do setor esta
cada vez mais associada a qualidade da gestdo e da prestagdo dos servigos, reforgando a
necessidade de investimentos em processos organizacionais, treinamento ¢ melhoria
continua.

Dessa forma, identifica-se uma oportunidade estratégica para a implanta¢do da
Nexum Consultoria, cuja proposta consiste em oferecer consultoria organizacional
especializada para empresas do setor funerario, auxiliando na estruturagdo de processos,
no desenvolvimento das equipes € na implementagao de praticas gerenciais capazes de
elevar a qualidade dos servigos, fortalecer o posicionamento competitivo das
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organizagdes e prepard-las para um mercado cada vez mais exigente e competitivo

(BRUN et al., 2022).

2.1 Visao de mercado

O setor funerario brasileiro caracteriza-se por apresentar demanda continua,
decorrente de fatores demograficos e sociais, 0 que o torna menos suscetivel as
oscilagcdes econdmicas em comparagdo com outros segmentos de servigos. Apesar dessa
estabilidade, o mercado vem passando por um processo de transformagao, impulsionado
pela profissionalizagdo da gestdo, pela digitalizagdo dos servigos e pela crescente
valorizacao da experiéncia do cliente.

De acordo com o Observatorio Sebrae, o Brasil possui aproximadamente 16 mil
empresas ativas no segmento de atividades funerarias, das quais mais de 95% sdo
classificadas como Microempresas (ME), Empresas de Pequeno Porte (EPP) ou
Microempreendedores Individuais (MEI). O setor emprega cerca de 57 mil
trabalhadores formais, o que demonstra relevancia econdmica e potencial de expansao
dos servigos especializados de consultoria.

Essa estrutura empresarial evidencia um mercado predominantemente composto
por organizagdes familiares, que frequentemente enfrentam desafios relacionados a
gestdo, & comunicacdo interna, a padronizagdo de processos e a qualificagdo das

equipes, fatores que reforcam a oportunidade de atuacdo da Nexum Consultoria.
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2.1.1 Visao Demogréafica

As perspectivas do setor funerario sdo diretamente influenciadas pelas mudancas
na estrutura etaria da populagdo brasileira. Segundo o IBGE (2024), o pais passa por um
processo acelerado de envelhecimento populacional, resultado da redugdo das taxas de
fecundidade e do aumento da expectativa de vida. As proje¢des indicam crescimento
continuo da populagdo com 60 anos ou mais nas proximas décadas, o que naturalmente
ampliara a demanda por servigos funerarios e de assisténcia familiar.

Em ambito regional, Jodo Pessoa acompanha essa tendéncia demografica, com
crescimento da populagdo idosa e expansao do setor de servigos. Esse contexto reforga a
necessidade de profissionalizagdo das empresas funerarias, que passam a lidar com um
publico cada vez mais exigente quanto a qualidade do atendimento e & humanizagao dos

Servigos.

2.1.2 Visao econdmica

Embora o consumo de diversos servigos seja afetado pelas crises econdmicas, o
setor funerdrio mantém demanda relativamente constante. Os desafios econdmicos
concentram-se menos na geragdo de demanda e mais na competitividade entre as

cmpresas.

Nesse sentido, observa-se aumento da necessidade de:

e reducido de desperdicios;

e melhoria da produtividade;

e fidelizagdo de clientes através dos planos funerarios;
e aumento da qualidade percebida;

e diferenciacdo por meio da exceléncia no atendimento.
Esses fatores tornam a consultoria organizacional um investimento estratégico

para empresas que desejam aumentar sua eficiéncia operacional sem depender

exclusivamente da expansao do mercado.
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2.1.3 Publico

Os clientes da Nexum Consultoria sdo, em sua maioria, empresas de pequeno e
médio porte, com predominancia de organizagdes familiares do setor funerario. Essas
empresas costumam apresentar estruturas administrativas pouco formalizadas, processos
internos ainda ndo padronizados e limita¢gdes no uso de indicadores de desempenho para
acompanhar a qualidade dos servigos prestados. Além disso, ¢ comum que enfrentem
desafios relacionados a comunicag¢do interna, ao alinhamento entre as equipes € a

capacitagdo continua dos colaboradores, especialmente no que se refere ao atendimento

humanizado e a gestdo da experiéncia do cliente.

Diante desse cendrio, essas organizagdes buscam solugdes que contribuam para
o fortalecimento de sua gestdo e para o aumento de sua competitividade no mercado.
Assim, a Nexum posiciona-se como parceira estratégica ao oferecer diagndsticos,
consultorias e treinamentos voltados a melhoria dos processos organizacionais, a
padronizacdo das rotinas de trabalho, ao desenvolvimento das equipes e ao
aprimoramento da qualidade do atendimento. Como resultado, as empresas atendidas
tendem a fortalecer sua imagem institucional, elevar a satisfacdo dos clientes e

promover um crescimento sustentavel por meio da exceléncia na prestagdo de servigos.

2.1.4 Clientes

Empresas do setor funerario buscam construir uma relagao solida de ética e
confiangca com seus stakeholders, visto que o seu produto estd diretamente ligado ao
emocional humano. Essas organizacdes estdo em busca de ferramentas inovadoras que
possibilitem essa conexao. A Nexum Consultoria atuaré prioritariamente no segmento
B2B (Business to Business), auxiliando empresas a fortalecerem seus vinculos através

da otimizagdo dos processos e foco na melhoria continua.

Seu publico sera composto por:

e cmpresas funerarias de pequeno e médio porte;
e administradoras de planos funerarios;
e cemitérios privados;

® crematorios;
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e organizagdes que atuem com assisténcia familiar;
e cmpresas de servigos que possuam elevado nivel de contato com clientes em

situagoes sensiveis.

O foco inicial concentra-se nas funerdrias localizadas na Paraiba e estados
vizinhos, com possibilidade de expansdo para atendimento remoto em todo o territorio

nacional.

2.1.5 Concorrentes

A concorréncia da Nexum pode ser dividida em dois grupos:

A concorréncia indireta, que ¢ formada por consultorias empresariais generalistas
que oferecem servicos em gestdo, recursos humanos, marketing ou qualidade, mas que
ndo possuem especializagdo no setor funerario. Ja a concorréncia direta ¢ reduzida, uma
vez que ha poucas empresas brasileiras dedicadas exclusivamente a consultoria

organizacional para funerarias.

Esse cenario representa uma oportunidade estratégica para a Nexum, cujo
diferencial competitivo esta na especializagdo do segmento, no atendimento humanizado
e no conhecimento das particularidades operacionais do mercado funerario, cuja proposta

¢ oferecer solucdes especializadas em:

e comunicag¢do organizacional;

e atendimento humanizado;

e diagndstico organizacional;

e treinamento de equipes;

e melhoria da experiéncia do cliente;

e padronizacdo de processos.

A especializagdo setorial reduz a concorréncia direta e fortalece o posicionamento

da empresa como referéncia em consultoria no mercado funerario.

2.1.6 Tendéncias

O mercado funerario vem passando por importantes transformagdes nos ultimos
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anos. Entre as principais tendéncias destacam-se:

e profissionalizagdo da gestdo das empresas familiares;

e maior investimento em atendimento humanizado;

e padronizacdo dos processos operacionais;

e digitaliza¢do dos canais de atendimento;

e fortalecimento dos planos de assisténcia funeral;

e utilizacdo de indicadores de qualidade e satisfacao dos clientes;

e capacitagdo continua das equipes de atendimento.

Essas tendéncias decorrem da mudanga no comportamento do consumidor, que
passou a valorizar ndo apenas o servico prestado, mas também toda a experiéncia
vivenciada em um momento de elevada vulnerabilidade emocional.

Nesse contexto, empresas que investem em treinamento, comunicacao
organizacional e gestdo da experiéncia do cliente tendem a apresentar maior

competitividade.

2.1.7 Forgas de Porter

A andlise das Cinco Forgas de Porter foi elaborada com base na metodologia
proposta por Porter (1986), utilizando informacdes obtidas durante a pesquisa de
mercado desenvolvida neste plano de negocios. Para a construgdo da andlise, foram
considerados dados secundarios provenientes do Observatorio Sebrae (2025), do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), do estudo de Brun et al. (2022)
acerca do comportamento do consumidor no setor funerario, além da literatura
especializada sobre estratégia competitiva. Complementarmente, a experiéncia
profissional da empreendedora, adquirida ao longo de seis anos de atuagao no segmento
funerario, contribuiu para a interpretacdo das caracteristicas do mercado e da dindmica
competitiva do setor. Dessa forma, a classificacdo atribuida a cada forca competitiva
resulta da integracdo entre referencial tedrico, dados de mercado e analise contextual do
ambiente em que a Nexum Consultoria pretende atuar.

No caso da Nexum Consultoria, observa-se que a rivalidade entre os
concorrentes € considerada baixa, uma vez que, embora existam diversas consultorias

empresariais no mercado, poucas atuam de forma especializada no setor funerario. Essa
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caracteristica favorece o posicionamento da empresa em um nicho ainda pouco
explorado, possibilitando a constru¢do de diferenciais competitivos por meio da

especializa¢ao e do conhecimento especifico do segmento.

Por outro lado, a ameaca de novos entrantes foi classificada como moderada.
Apesar do investimento inicial relativamente baixo para abertura de uma empresa de
consultoria, a atuagdo no segmento funerario exige conhecimento técnico, experiéncia
no setor, credibilidade e relacionamento com os clientes. Além disso, o potencial de
crescimento desse mercado poderd atrair novos concorrentes ao longo do tempo,
tornando essencial que a Nexum desenvolva vantagens competitivas sustentaveis desde
sua implantagdo. O poder de negociacdo dos clientes foi considerado alto, tendo em
vista que as empresas podem optar por desenvolver internamente agdes de melhoria
organizacional ou contratar consultorias concorrentes. Dessa forma, serd fundamental
que a Nexum demonstre valor agregado por meio de solugdes personalizadas,
atendimento especializado e resultados mensurdveis. Em relacdo ao poder de
negociacao dos fornecedores, este foi classificado como baixo, pois 0s principais
recursos utilizados na prestacdo dos servigos sdo o conhecimento técnico da equipe,
softwares de gestdo e equipamentos de informatica, recursos amplamente disponiveis no
mercado e que ndo geram elevada dependéncia de fornecedores especificos. Por fim, a
ameaca de produtos ou servigos substitutos foi considerada moderada. Embora cursos
on-line, treinamentos internos, plataformas digitais e consultorias generalistas possam
suprir parcialmente algumas necessidades das empresas, essas alternativas dificilmente
oferecem um diagnostico organizacional personalizado e uma consultoria especializada
voltada as particularidades do setor funerario, o que representa um importante
diferencial competitivo para a Nexum Consultoria.

Dessa forma, a analise evidencia que o mercado apresenta condi¢des favoraveis
para a implantacio da Nexum Consultoria, especialmente em razdao da baixa
concorréncia direta e da crescente necessidade de profissionalizagdo da gestao no setor
funerario. Entretanto, a possibilidade de entrada de novos concorrentes e o elevado
poder de negociacdo dos clientes reforcam a importancia da inovagdo continua, da
especializacdo e da oferta de servigcos de alto valor agregado como estratégias para

garantir vantagem competitiva e sustentabilidade do empreendimento.
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Forga

Analise

Rivalidade

Baixo. Existem muitas consultorias, porém poucas especializadas no setor
funerario.

Novos entrantes

Alta. O investimento inicial para abrir uma consultoria ¢ relativamente
baixo.

Poder dos clientes

Alto. As empresas podem optar por desenvolver treinamentos
internamente ou contratar consultorias concorrentes.

Poder dos fornecedores

Baixo. Os principais recursos sdo o conhecimento técnico, os softwares e o
capital humano.

Produtos substitutos

Moderado. Cursos online, treinamentos internos e plataformas digitais
podem substituir parcialmente a consultoria.

Quadro 3 - Forgas de Porter

2.1.8 Anélise PESTEL

A andlise PESTEL ¢ uma ferramenta de diagnostico estratégico utilizada para

avaliar os fatores externos que podem influenciar o desempenho das organizagdes.

Essa metodologia contempla seis dimensdes: fatores politicos, econdmicos, sociais,

tecnologicos, ecoldgicos (ambientais) e legais, permitindo compreender o ambiente

macroecondmico no qual a empresa esta inserida e identificar oportunidades e

ameacas que podem impactar seu desempenho estratégico (JOHNSON et al., 2018).

No presente plano de negocios, a analise PESTEL foi desenvolvida com base nessa

metodologia e fundamentada em informagdes obtidas junto ao Observatério Sebrae

(2025), ao Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), a legislagdo brasileira

aplicavel ao setor e a literatura cientifica relacionada ao mercado funerario. Além

disso, foram consideradas tendéncias politicas, econdmicas, sociais, tecnologicas,

ambientais e legais que influenciam direta ou indiretamente a prestag¢ao de servicos de

consultoria organizacional especializada para empresas do setor funerario. Dessa

forma, a analise busca refletir o contexto atual do ambiente externo, fornecendo

subsidios para a identificacao de oportunidades e ameagas relevantes a implantacao e
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a0 desenvolvimento da Nexum Consultoria.

Fator Impacto

Politico Regulamentagdes sanitarias e legislagdo municipal do setor funerario.

Econdémico Inflagdo e aumento dos custos das funerarias impulsionam a busca por
eficiéncia.

Social Envelhecimento da populagdo e valorizagdo do atendimento
humanizado.

Tecnoldgico Digitalizag¢do do atendimento e automagao de processos.

Ambiental Crescente preocupacdo com praticas sustentaveis e com a cremagao.

Legal Normas da vigilancia sanitaria, da LGPD e da legislagdo trabalhista.

Quadro 4 - Analise Pestel
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3 PLANO DE MARKETING

Na elaboragdo do plano de marketing, ¢ fundamental realizar a andlise dos
fatores que impactardo diretamente o posicionamento que a empresa adotara. Todavia, ¢
fundamental o estudo do mercado no qual a empresa Nexum Consultoria sera inserida,
analisando a concorréncia direta e indireta, além da observancia assertiva do

publico-alvo e da cadeia de fornecedores em potencial.

3.1 Analise da concorréncia

A andlise do mercado de consultoria organizacional na cidade de Jodo Pessoa
evidencia a presenga de 20 empresas atuantes no segmento, com foco predominante em
areas como gestdo de recursos humanos, gestdo financeira e contabil. Dentre essas,
apenas duas apresentam atuacdo voltada a andlise de processos organizacionais, nao
havendo, entretanto, empresas especializadas em comunica¢do organizacional e em
atendimento ao cliente, com enfoque no setor funerario. Esse cendario revela uma lacuna
significativa no mercado local, caracterizada pela auséncia de concorrentes diretos com
posicionamento especifico voltado a melhoria da experiéncia do cliente ¢ a
humanizag¢do do atendimento. Tal condi¢do representa uma oportunidade estratégica
para o empreendimento, que se propde a atuar em um nicho pouco explorado,
oferecendo servigos altamente especializados e voltados a demandas especificas.

Além dos concorrentes locais, destaca-se a presenca crescente de plataformas de
consultoria digital e de servicos online, que ampliam o acesso a solugdes
organizacionais em escala nacional. Essas plataformas, em geral, oferecem servigos
padronizados, com menor nivel de personalizacdo e de interagdo direta, o que pode
limitar a profundidade das analises e a adequacgdo das solugdes as especificidades de
cada organiza¢do. Nesse contexto, o diferencial competitivo do negdcio reside na
combinac¢do de especializagdo, personalizacdo e abordagem humanizada, aspectos que
tendem a ser menos explorados por solucdes digitais massificadas, como softwares de
gestdo, inteligéncias artificiais, cursos generalistas vendidos em larga escala, e
plataformas de treinamento.

Dessa forma, conclui-se que, embora existam concorrentes locais, a
competitividade direta para a Nexum serd das plataformas digitais que prestam as

consultorias padrdo na area de qualidade e comunicacdo organizacional para as
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empresas. Assim, foram analisados os seguintes concorrentes:

3.1.1 Grupo Falconi

A empresa analisada posiciona-se como uma das principais consultorias de
gestdo empresarial do pais, destacando sua atuacdo junto a organizacdes de grande
porte e lideres em seus respectivos segmentos. Seu posicionamento competitivo
fundamenta-se na oferta de solugdes integradas de gestdo, aliando tecnologia,
inteligéncia de dados e conhecimento especializado para promover melhorias no
desempenho organizacional. Além disso, enfatiza a constru¢do de relacionamentos de
longo prazo com seus clientes, sustentados por resultados mensuraveis e pela
implementagdo de metodologias préprias de consultoria.

Em relagdao a Nexum Consultoria, observa-se que, embora a concorrente possua
forte atuagdo nacional e amplo reconhecimento de mercado, sua estratégia esta
direcionada a empresas de diferentes setores e de maior porte, oferecendo solugdes
generalistas em gestdo empresarial. A Nexum, por sua vez, diferencia-se ao concentrar
sua atuacdo em um nicho especifico — o setor funerario —, oferecendo consultorias
especializadas em comunicagdo organizacional, atendimento humanizado e melhoria da
experiéncia do cliente. Essa especializagdo permite compreender as particularidades
operacionais ¢ emocionais desse segmento, proporcionando solugdes personalizadas

que dificilmente se encontram em consultorias de atuagdao mais ampla.

3.1.2  Conquist

A Conquist posiciona-se como uma consultoria especializada em experiéncia do
cliente (Customer Experience), sucesso do cliente (Customer Success), experiéncia do
colaborador (Employee Experience) e cultura organizacional. Com mais de duas
décadas de atuagdo, a empresa destaca sua experiéncia no mercado e seu
reconhecimento internacional, oferecendo solugdes voltadas a transformacao estratégica
das organizagdes por meio de metodologias proprias. Sua atuagdo estd estruturada em
duas frentes: uma voltada ao atendimento a empresas, com solugdes corporativas, e

outra direcionada ao desenvolvimento de carreiras e a capacitacao profissional.

31



Ao compara-la @ Nexum Consultoria, observa-se que ambas compartilham o
proposito de promover melhorias na gestao organizacional € na experiéncia do cliente.
No entanto, a Conquist possui uma atuagdo ampla e multissetorial, atendendo
organizagdes de diferentes segmentos econdmicos. A Nexum diferencia-se por sua
especializacdo no mercado funerdrio, desenvolvendo solugdes direcionadas as
necessidades especificas desse setor, com foco na comunicagdo organizacional, na
humanizagdo do atendimento e na padronizacdo de processos. Essa estratégia de nicho
permite oferecer intervengdes mais personalizadas e alinhadas as particularidades
operacionais e emocionais enfrentadas pelas empresas funerarias, constituindo um

importante diferencial competitivo em relagao as consultorias generalistas.

3.1.3 Perspectiva geral da concorréncia

O mercado de consultoria organizacional no Brasil ¢ caracterizado pela presenca
de empresas consolidadas, com atuacdo nacional e portfolios abrangentes de servigos
voltados a gestdo empresarial, estratégia, inovacao, cultura organizacional, recursos
humanos, experiéncia do cliente e transformacgdo digital. Essas consultorias atendem
organizacdes de diversos portes e segmentos, oferecendo metodologias estruturadas,
tecnologias de gestdo e equipes multidisciplinares para apoiar o desenvolvimento ¢ a

competitividade de seus clientes.

No entanto, observa-se uma lacuna na oferta de consultorias especializadas para
o setor funerdrio. Embora existam empresas com expertise em comunicacao
organizacional, gestdo de pessoas e experiéncia do cliente, poucas direcionam seus
servicos as particularidades desse mercado, que exige um elevado nivel de
sensibilidade, atendimento humanizado e conhecimento das especificidades
operacionais e legais da atividade. Nesse contexto, a Nexum Consultoria diferencia-se
ao adotar uma estratégia de especializacdo setorial, oferecendo diagnosticos,
treinamentos e solugdes personalizadas para empresas funerarias. Esse posicionamento
permite atender as demandas especificas do segmento com maior profundidade técnica
e proximidade com a realidade dos clientes, constituindo um diferencial competitivo

frente as consultorias de atuacdo generalista.
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Tabela 1 - Fatores dos Concorrentes

carteira composta por grandes
empresas nacionais.

Fatores Falconi Conquist
Preco Servigos de alto valor agregado, Faixa intermediaria a elevada,
geralmente voltados a empresas de] compativel com o mercado.
médio e grande porte.
Especializagao Consultoria especializada em Consultoria focada em Customer
diversas areas da gestdo. Experience, Employee Experience
e Cultura Organizacional para
diversos setores.
Confiabilidade Mais de 40 anos de atuacdo ¢ uma | Mais de 20 anos de experiéncia e

de reconhecimento nacional no
setor.

Diferencial competitivo

Metodologias consolidadas,
inteligéncia de dados e atuagdo em
organizagdes de grande porte.

Expertise em Customer Experience
¢ Cultura Organizacional, com
metodologias reconhecidas pelo
mercado.

Localizacdo e abrangéncia

Atuacdo nacional e internacional,
com escritorios em diferentes
regides do pais.

Atuacdo nacional, com
atendimento presencial e remoto a
organizagdes em todo o territorio
brasileiro.

Presenca digital

Presenca digital consolidada, com
forte producdo de contetido,
estudos, eventos e materiais
técnicos.

Presenca digital ativa, com
conteudos sobre experiéncia do
cliente, treinamentos, certificacdes
e desenvolvimento profissional.

Fonte: Elaboragao propria (2026).
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32 Analise do cliente

Os clientes da Nexum Consultoria sdo compostos, prioritariamente, por
empresas funerarias de pequeno e médio porte localizadas no estado da Paraiba. De
acordo com levantamento realizado pelo diretério empresarial Citiservi, ha
aproximadamente 55 empresas funerarias cadastradas no estado da Paraiba, o que
evidencia um mercado regional com potencial para a oferta de servicos especializados
de consultoria organizacional. Embora esse quantitativo seja inferior ao observado em
estados mais populosos, trata-se de um segmento estratégico, caracterizado por
organizagdes que demandam aperfeicoamento continuo de seus processos internos, da
qualidade do atendimento e da gestdo organizacional.

Além do contexto estadual, o perfil do setor funerario brasileiro reforca o
posicionamento da Nexum. Segundo o Observatério Sebrae, com base em dados da
Receita Federal, aproximadamente 95% das empresas do segmento sdo classificadas
como Microempresas (ME), Empresas de Pequeno Porte (EPP) ou
Microempreendedores Individuais (MEI). Esse cenario demonstra que a maioria das
organizagdes possui estruturas administrativas enxutas, caracteristicas de empresas
familiares, e enfrenta desafios relacionados a profissionalizagdo da gestdo, a
comunicagdo organizacional, a padronizagcdo dos processos e a capacita¢do das equipes.
Dessa forma, a Nexum posiciona-se como parceira estratégica dessas empresas ao
oferecer diagnosticos organizacionais, treinamentos e consultorias especializadas,
contribuindo para o fortalecimento da competitividade, da eficiéncia operacional e da

experiéncia do cliente.
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3.3 Analise da Matriz SWOT

Na Figura 1, apresentamos os resultados da andlise SWOT realizada para a
empresa Nexum Consultoria.

MATRIZ SWOT - NEXUM CONSULTORIA

Analise Estratégica do Ambiente Interno e Externo

OPORTUNIDADES

» Especializagdo em comunicagdo organizacional e * Lacuna no mercado local para consultoria especializada
atendimento ao cliente em atendimento
* Foco em atendimento humanizado, especialmente » Crescente valorizagdo da experiéncia do cliente

no setor funerario - -
« Demanda por humanizagao no setor funerario

gibatalcencorenciadistalnelnichiolespezaifico ¢ Expanséao das consultorias digitais e atuagdo online

st ialeniitalababoletotalope izeiona « Possibilidade de atuagao em nivel nacional

Atuaco hibrida (presencial e online) ¢ Empresas buscando diferenciagdo competitiva

Personalizagdo dos servigos (diagndstico sob medida) . Py
« Parcerias estratégicas com empresas do setor

.

Alto valor agregado dos servigos prestados

FRAQUEZAS AMEACAS

« Marca ainda ndo consolidada no mercado » Concorréncia indireta de consultorias generalistas

» Dependéncia inicial do empreendedor * Plataformas digitais com menor custo

« Necessidade de construcdo de autoridade e reputagao * Resisténcia de empresas em investir em consultoria
« Auséncia de portfélio e cases consolidados ¢+ Instabilidade econémica

« Dificuldade de mensuracio imediata de resultados

« Entrada futura de novos concorrentes no nicho

FOCO ESTRATEGICO

Transformar forgas em diferenciais competitivos, aproveitar oportunidades e mitigar fraquezas e ameagas para crescimento sustentavel.

[ERE-5 ot RN s UL R R S P D R R R ot S R T D S S e |
Figura 1 - Analise SWOT Fonte: Elaboragao propria (2026).

3.3.1 Forgas

° Especializacdo em comunicag@o organizacional e atendimento ao cliente
° Foco em atendimento humanizado, especialmente no setor funerario

° Baixa concorréncia direta no nicho especifico

° Estrutura enxuta e baixo custo operacional

° Atuacdo hibrida (presencial e online)

° Personalizagdo dos servigos (diagndstico sob medida)

° Alto valor agregado dos servigos prestados



3.3.2 Oportunidades

e [Lacuna no mercado local para consultoria especializada em atendimento
e C(Crescente valorizagdo da experiéncia do cliente

e Demanda por humanizacdo no setor funerario

e Expansido das consultorias digitais e atuacao online

e Possibilidade de atuacdo em nivel nacional

e Empresas buscando diferenciagdo competitiva

e Parcerias estratégicas com empresas do setor

3.3.3 Fraquezas

e Marca ainda nao consolidada no mercado
e Dependéncia inicial do empreendedor
e Necessidade de construcao de autoridade e reputagdo

e Auséncia de portfolio e cases consolidados

3.3.4 Ameacas

Concorréncia indireta de consultorias generalistas
Plataformas digitais com menor custo

Resisténcia de empresas em investir em consultoria
Instabilidade econdmica

Dificuldade de mensuracao imediata de resultados

Entrada futura de novos concorrentes no nicho

36



3.4 Publico alvo

O putblico-alvo da Nexum Consultoria ¢ composto, prioritariamente, por
empresas de pequeno € médio porte que atuam no setor funerario, incluindo funerarias,
administradoras de planos de assisténcia funeral, cemitérios privados e demais
organizacOes ligadas a prestagdo de servicos funerdrios. Inicialmente, a empresa
concentrard sua atuagdo no estado da Paraiba, onde hd aproximadamente 55 funerarias
cadastradas, com perspectiva de expansdo para outros estados do Nordeste por meio da
oferta de consultorias presenciais e remotas. A escolha desse segmento fundamenta-se
na identificacdo de demandas relacionadas a profissionalizacdo da gestdo, ao
aprimoramento da comunica¢do organizacional, a padronizacdo de processos e ao

desenvolvimento de praticas de atendimento humanizado.

A definicao desse publico considera o principio da segmentagdo de mercado,
que consiste em identificar grupos de clientes com necessidades e caracteristicas
semelhantes, permitindo que a organizagdo desenvolva estratégias mais eficazes para
atender as suas demandas. Conforme Kotler e Keller (2012), a segmentacdo ¢ a
defini¢ao do publico-alvo permitem que as empresas concentrem seus esfor¢os nos
consumidores com maior potencial de gerar valor, promovendo maior competitividade e
melhor posicionamento no mercado. Dessa forma, a Nexum direciona seus servigos
para organizacOes que buscam fortalecer sua eficiéncia operacional, elevar a qualidade
do atendimento e consolidar uma cultura organizacional voltada a exceléncia na

experiéncia do cliente.
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3.5 Segmentagao de mercado

A segmentacdo de mercado da Nexum Consultoria fundamenta-se na divisao do
mercado empresarial em grupos de organizagdes com caracteristicas ¢ necessidades
semelhantes, o que permite o desenvolvimento de solugdes especializadas e
direcionadas. Nesse contexto, a empresa adota uma segmentagdo B2B (Business to
Business), concentrando sua atuacdo em empresas de pequeno e médio porte do setor
funerario, com foco inicial no estado da Paraiba.

A escolha desse segmento decorre da identificacio de demandas especificas
relacionadas a melhoria da comunicacdo organizacional, a padronizagdo de processos, a
qualificagdo das equipes e ao fortalecimento do atendimento humanizado. Além da
segmentacdo por setor de atuagdo, a Nexum também considera critérios geograficos,
priorizando o mercado paraibano em sua fase inicial, e comportamentais, direcionando
seus servigos para empresas que demonstram interesse em profissionalizar sua gestio e
aumentar sua competitividade. Conforme Kotler e Keller (2012), a segmentacdo de
mercado permite que as organizagdes concentrem seus recursos em grupos especificos
de clientes, desenvolvendo propostas de valor mais adequadas as necessidades de cada

segmento e ampliando sua capacidade de diferenciagao no mercado.
3.6 Defini¢do da marca

A Nexum Consultoria ¢ uma empresa especializada em consultoria
organizacional para o setor funerario, criada com o propdsito de promover a
profissionalizacdo da gestdo, o fortalecimento da comunicagdo organizacional e a
exceléncia no atendimento ao cliente. Sua identidade estd fundamentada na missdo de
oferecer solugdes estratégicas que contribuam para a melhoria dos processos internos e
para a humanizacdo dos servigos, com a visdo de se tornar referéncia nacional em
consultoria especializada para o segmento funerario.

A marca ¢ orientada pelos valores de Humanidade, Etica, Eficiéncia,
Responsabilidade e Compromisso, que norteiam suas relagdes com clientes e parceiros e
reforgam seu posicionamento como uma consultoria que alia conhecimento técnico,
inovagdo e sensibilidade as particularidades do mercado. Segundo Aaker (1998), uma
marca forte ¢ construida por meio de uma identidade consistente e de uma proposta de

valor capaz de estabelecer vinculos duradouros com seus publicos.
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Figura 2 - Logo oficial com variagdo de cores

N

Fonte: Elaboragao propria (2026).
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39



3.7 Estratégias do Mix de Marketing

Apds o contexto pandémico vivenciado por toda a humanidade, setores,
empreendimentos foram também afetados de formas positivas. O aceleramento na forma
de comunicacdo, posicionamento, atendimento das empresas de servigos teve que se
atualizar ao que o cliente necessitava e estava disposto a investir.

A principal responsavel por essa aceleracdo citada foi a digitalizacdo dos
servicos. A mesma apareceu de forma mais intensa e necessaria; as necessidades dos
clientes mudaram, mas os quatro Ps do Marketing continuam sendo um dos principais
marcos para o planejamento estratégico de negdcios. As estratégias do mix de marketing
tém como objetivo analisar as linhas de servigos a serem oferecidas pela empresa, sua
politica de definicdo de pregos, as estratégias de distribuicdo implementadas, a forma de
propaganda e promog¢do de vendas, as relagcdes publicas da empresa, seu marketing
direto e a qualificagdo de sua forga de vendas. Abaixo estdo mais detalhes sobre cada

uma dessas estratégias.

3.7.1 Estratégias de servigos

Os servicos sdo o alicerce da existéncia das empresas. E um servico que atende
as necessidades do consumidor e traz beneficios para sua vida. Os servigos oferecidos
foram determinados a partir da percepcao da grande lacuna da falta de consultoria
especializada no setor funerario, considerando a fatia de mercado que esse setor ocupa.

Os servigos da Nexum Consultoria serdo sempre analisados e buscados técnicas
e com embasamento na inovagdo e diferenciagdo no mercado, visando sempre estar
atrelado com o que estd descrito na missao empresarial, verificando também se aquele
servigo gera retorno para a organizagao ou nao.

O objetivo das estratégias de servigos no negdcio proposto neste plano, além de
comercializar servi¢os de qualidade, ¢ formar uma rede de clientes com satisfagcdo acima
do esperado, para que, com isso, busquem a empresa quando tiverem intencao de
otimizar suas agdes. Serdo ofertados servigos como: diagndsticos organizacionais,

consultoria especializada e treinamentos.
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3.7.2 Estratégias de distribui¢cao

Estratégias de distribui¢do se referem ao P de Pragca que se refere a canais de
distribuicao e pontos de venda, sejam reais ou virtuais. Com este P, determina-se como

o produto chegara ao consumidor.

3.7.2.1 Canais de venda

A estratégia devera ser a de atendimento hibrido, remoto, semipresencial,
possibilitando, assim, a flexibilidade de atender ndo s6 na cidade-sede, mas também nas
demais cidades e estados. Serdo adotados varios canais de venda e de comunicagao,
integrados entre si e operando simultaneamente. Haverd perfis de Instagram e LinkedIn
da empresa, para conhecimento do publico sobre a marca e a comercializacdo dos
servicos. Canais de atendimento, como WhatsApp e Instagram, também apoiardo a
comercializacao do servico, todos interligados, ajudando o cliente a ter uma experiéncia
de proximidade com a Nexum e sendo um diferencial para que o negocio proposto se

destaque em relacdo aos demais concorrentes.

3.7.2.2 Processamento de demandas

Por se tratar de uma empresa em fase de implantagdo, a Nexum Consultoria nao
dispoe de historico de contratagdes que permita analisar a demanda por seus servigos.
Dessa forma, a estimativa da demanda sera fundamentada em pesquisas de mercado, na
prospeccao de potenciais clientes e na analise do setor funerario paraibano, composto
por aproximadamente 55 empresas. Esse levantamento permitira identificar quais
servigos apresentam maior potencial de contratacdo, como diagndsticos organizacionais,
treinamentos corporativos, consultorias em comunicagdo organizacional e programas
voltados ao atendimento humanizado.

Além da identificacdo dos servicos de maior interesse, serdo realizadas pesquisas
junto aos potenciais clientes para compreender sua disposi¢do a contratar os servicos em
diferentes faixas de preco. Essa analise permitira avaliar a sensibilidade da demanda ao
preco (elasticidade-preco da demanda), identificando a faixa de valores considerada
mais adequada pelo mercado. Também serdo considerados fatores como a percep¢ao dos
clientes sobre a relacdo entre preco e qualidade, os precos praticados por consultorias

concorrentes e o valor agregado proporcionado pelos servigos especializados da Nexum.
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Essas informagdes subsidiardo a definicdo de uma politica de pregos competitiva,

alinhada as necessidades do mercado e aos objetivos estratégicos da empresa.

3.8 Estratégias de comunicacao

Na propaganda da empresa Nexum Consultoria, serd realizada uma andlise
qualificada de seus servicos, para que ndo haja duvidas entre seus clientes quanto ao que
¢ oferecido. Serdo transmitidas informagdes sobre seus servigos, sua estrutura,
beneficios em relagdo aos demais existentes no mercado, qualidade e integridade ao
contratar seus servicos. Agir desta forma garante uma seguranca importante,
transmitindo ao cliente conhecimento e credibilidade sobre o servico a ser contratado.

Os canais de marketing da organizacdo também serdo ferramentas de
diferenciagdo da concorréncia, nesse sentido, a empresa ira agregar bastante a sua
marca, criando relacionamento com os clientes e assim conseguir vender seus servicos.

Com isso, apresentamos aqui os principais canais de marketing da Nexum
Consultoria:

e Venda direta: A empresa atuard vendendo seus servigos diretamente ao
consumidor final sem nenhuma intermediagdo, nesse caso, os servicos fechados
diretamente entre os clientes e o gestor da organizac¢ao. Todas as decisdes sobre
o servico sao tomadas diretamente nesse processo.

e Venda por intermediario: Neste caso, as vendas serdo realizadas por meio de
intermediagdo, também conhecidas como vendas indiretas. No caso da Nexum, o
unico canal intermedidrio seria o e-commerce (composto por vendas via
WhatsApp e Instagram). Esse formato ndo ¢ totalmente intermediario, pois o

gestor terd atuacdo primordial nesse atendimento.

3.9 Estratégias de prego

No processo de definicdo de preco, sera necessario levar em consideragdo a
empresa, os seus clientes, concorrentes, assim como o ambiente de marketing. Com o
objetivo de criar um catalogo de clientes, a Nexum inicialmente definird os pregos
considerando o tempo em que a empresa atua no mercado, realizando um levantamento
e uma base de necessidades do contratante. Serd a principal forma de precificagdo o
servico solicitado pelo cliente, considerando o tempo de aplicagdo e o tamanho da
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empresa a ser estudada. E uma politica mais simples. Dessa forma, ¢ possivel utilizar
algumas estratégias de precificacdo, construindo valores mais elaborados e

personalizados para os custos da organizagao.
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4 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional define os processos de produgdo, de venda e de execucao
dos servicos. Por isso neste plano ¢ definido todo o planejamento de funcionamento do
negocio, assim como a localizacdo de sua “sede”, o layout adequado para a plataforma

online e todo o processo operacional do negdcio

4.1 Planejamento da capacidade da prestacao de produto e servigo

Visando a termos a melhor gestdo do tempo para produzir contetdo,
desempenhar outras atividades, continuar o aperfeigoamento das técnicas e respeitar o
tempo de execucdo de cada servico, bem como atender a necessidade do cliente, serdo
realizadas de 2 a 3 consultorias por més, considerando a média de 3 meses para a

realizagao completa do projeto.

Figura 3 - Fluxograma do processo do servigo

FLUXOGRAMA DO PROCESSO OPERACIONAL

Processo de consultoria da Nexum Consultoria
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NEXUM

(Fonte: Elaboracao propria, 2026)

O fluxograma da empresa comega com o contato com o cliente, seja
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receptivo ou ativo. Nesta etapa, serdo trabalhados tanto a busca ativa de potenciais
clientes quanto o atendimento a chegada desses clientes a empresa.

Consequentemente, a empresa considerara o tempo de execucdo, a
necessidade do cliente ¢ a disponibilidade para o atendimento. Em caso de resposta
positiva, serd realizado o fechamento do contrato entre a empresa e o cliente, o que

confirmara o compromisso de ambas as partes.

4.2 Processos Operacionais

4.2.1 Vendas

Para o processo de realizacdo de vendas, se inicia através do contato com o
cliente, seja por meio das redes sociais ou presencialmente, com o intuito de qualificar o
cliente. Na situacdo serdo encaminhados e apresentados para ele alguns registros dos
eventos anteriores, com intuito de marcar a reunido, dentro dessa reunido serao
apresentados todos os servigos e negociado seu orcamento. Com o evento ja realizado,

serd iniciado um processo de fidelizagao.

Figura 4 - Processo Operacional (Vendas)

FLUXOGRAMA DO PROCESSO DE VENDAS
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4.2.2 Fidelizagao

O processo de fidelizacdo ocorrerd apos a conclusdo do respectivo
projeto, com a andlise dos dados comparativos antes e depois da intervencao,
bem como do feedback direto do cliente sobre os resultados. Em seguida, de
forma sigilosa, serdo publicados nas redes sociais os cases de sucesso para

promover positivamente a atuacdo da empresa.

Figura 5 - Processo Operacional (Fidelizagdo)

FLUXOGRAMA DO PROCESSO DE FIDELIZAGAO
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5 PLANO DE GESTAO DA INFORMACAO

O campo de gestdo da informacdo ¢ uma combinacdo de praticas para obter e
utilizar a informagdo, bem como manté-la segura, para que a empresa extraia valor dela

e beneficie os seus stakeholders.

5.1 Estratégia geral de gestdo da informagao

Com o avango tecnologico, a tecnologia da informagao tornou-se um dos pilares
para o gerenciamento e crescimento de uma empresa. A implementacdo de sistemas
informaticos otimiza processos e, com a analise dos dados disponibilizados, contribui
para a melhoria da gestdo dos ativos corporativos. Uma empresa que tem uso continuo
dessa gestdo ¢ beneficiada em varios ambitos, facilitando o gerenciamento e até a
tomada de possiveis decisdes pelo gestor.

Os dados coletados durante diagnosticos organizacionais, treinamentos e
consultorias serdo registrados em sistemas de gestao, planilhas eletronicas e dashboards,
possibilitando o acompanhamento dos indicadores de desempenho, dos cronogramas e
dos resultados de cada intervengao.

Além disso, a empresa adotard solugdes em nuvem para o compartilhamento
seguro de documentos e o gerenciamento das atividades da equipe, assegurando maior
eficiéncia operacional e facilitando o acesso as informagdes. O tratamento dos dados
observard os principios da Lei Geral de Prote¢do de Dados Pessoais (LGPD — Lei n°
13.709/2018), garantindo a confidencialidade das informacdes dos clientes. Segundo
Laudon e Laudon (2021), os sistemas de informacdo desempenham um papel
estratégico ao apoiar a tomada de decisdo, integrar processos organizacionais e

aumentar a eficiéncia e a competitividade das empresas.

5.2 Rotinas de processamento de dados

A rotina de processamento de dados da Nexum Consultoria sera realizada por
meio da coleta de informagdes durante as visitas técnicas, entrevistas, aplicacdo de
questionarios, observacao dos processos e andlise de documentos fornecidos pelo
cliente. Esses dados sdo organizados e armazenados em ambiente digital seguro,

garantindo a integridade e a confidencialidade das informacdes.

Na sequéncia, os dados coletados passam por um processo de classificagdo,

47



organizagdo e andlise, utilizando planilhas eletronicas, dashboards e indicadores de

desempenho para identificar falhas, oportunidades de melhoria e prioridades de

intervengdo. A partir dessa andlise, elaboram-se relatérios gerenciais e diagnosticos

organizacionais que subsidiam a elabora¢do de planos de agdo e de recomendagdes

estratégicas a serem apresentadas ao cliente.

Apds a implementacdo das agdes propostas, novos dados sdo coletados

periodicamente para acompanhar os resultados obtidos. Os indicadores sdo atualizados

continuamente, permitindo comparar o desempenho antes e depois das intervengoes.

Essas informagdes sdo apresentadas ao cliente por meio de relatorios, painéis de

controle (dashboards) e reunides de acompanhamento, possibilitando a tomada de

decisdes baseada em evidéncias e promovendo a melhoria continua dos processos.

Figura 6 - Rotina de processamentos de dados
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locais: pen drives, notebooks e desktops, em casa e/ou na nuvem. O armazenamento de
dados ndo estd mais limitado ao computador. Armazenar seus dados em um repositorio
de dados garantira backups regulares, minimizara o risco de vazamentos e de violagdes
de seguranca e permitird que colaboradores do mesmo projeto acessem os dados.

Para isso, na Nexum Consultoria, sera elaborada uma nuvem para que os dados
fiquem seguros e, manterd o armazenamento dos dados em nuvem em tempo real e

auxiliara no gerenciamento das atividades empresariais.
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6 PLANO DE GESTAO DE PESSOAS

O plano de gestao de pessoas deve estar alinhado a missdo, a visao e aos valores
da organizagao, contribuindo para o alcance dos objetivos estratégicos de curto, médio e
longo prazo. Além de definir cargos, responsabilidades e politicas de gestdo, esse
planejamento busca assegurar que a estrutura organizacional seja compativel com o
porte da empresa e com as necessidades operacionais de cada fase do empreendimento.
Considerando que a Nexum Consultoria constitui uma empresa em fase de implantagao,
sua estrutura de recursos humanos foi dimensionada de forma enxuta, priorizando a

eficiéncia operacional e o controle dos custos iniciais.

6.1  Estratégia geral de gestdo de pessoas

Na fase inicial de implanta¢do, a Nexum Consultoria contard com uma equipe
composta por dois colaboradores: a sdcia-proprietaria, responsavel pela gestdo
estratégica, administrativa, financeira, comercial e pela execucao das consultorias, e um
estagidrio, que prestard apoio as atividades administrativas, operacionais e de
atendimento. Essa estrutura foi definida considerando o porte do empreendimento e a
projecao inicial de demanda, estimada em trés consultorias mensais.

A medida que a empresa ampliar sua carteira de clientes e seu volume de
servigos, esta prevista a contratacdo de novos profissionais, especialmente consultores
especializados e assistentes administrativos, permitindo maior capacidade operacional e

a continuidade da qualidade dos servigos prestados.

6.2  Cargos/Fungdes

O organograma apresentado a seguir demonstra a estrutura organizacional
prevista para a fase inicial da Nexum Consultoria, evidenciando os recursos humanos
envolvidos no empreendimento, bem como a distribuicao das responsabilidades entre os
cargos existentes. Inicialmente, a empresa sera composta por dois colaboradores,
distribuidos entre a fun¢do de socia-proprietaria e a funcdo de estagiario, conforme

descrito no quadro de atribuicdes.
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Figura 7 - Organograma
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Como se pode ver no organograma da Figura 7, a maioria das atividades foi

distribuida a proprietaria, terceirizando algumas atividades ao estagiario.

O Quadro 4 apresenta a descri¢cdo dos cargos e fungdes em mais detalhes.

Quadro 4 - Descrig@o dos cargos
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-Boa coordenagio
Motorista -Deslocamento em caso -Ensino e atengdo aos
de atendimento Emanuele médio detalhes.
presencial. Martins completo.
- Agilidade

(Fonte: Elaboragao do Autor, 2026)

6.3 Salarios e politica de remuneragao
Os profissionais serdo contratados mediante efetivacdo, com salario fixo e
beneficios. Em caso de contratos fechados mediante a prospecc¢ao ativa do colaborador,

¢é oferecido 2% do valor do contrato.

6.4 Estratégias de recrutamento, sele¢do, orientagdo, treinamento

A empresa contratara seus empregados conforme demanda. Para tanto, serdao
realizadas entrevistas com interessados em prestar servico a empresa ¢ elaborado um
banco de dados com o perfil dos entrevistados. Estes, serdo convidados a trabalhar

recebendo de acordo com a fungado

6.5 Estratégias de motivagao, estilo de lideranga, e incentivos

O colaborador sera avaliado com base no desempenho obtido nas aplicacdes de
consultorias em que teve a oportunidade de atuar, sendo esta avalia¢do registrada no
banco de dados e usada como métrica de incentivo a recompensas. Em caso de contratos
fechados por meio da prospec¢do do colaborador, serd oferecida uma comissdo de 2%

sobre o valor do contrato.
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7 PLANO FINANCEIRO

O planejamento financeiro corporativo faz parte do plano de negdcios e define
as diretrizes para monetizar a ideia de negocio.

Disto isto, nesta etapa estdo explanados os investimentos necessarios do
empreendimento proposto. Aqui estdo todos os custos de investimentos iniciais a serem
empregados, a previsdo de receita e despesas, o fluxo de caixa e o calculo de
viabilidade.

7.1 Investimentos Fixos

Na tabela 02 estdo descritos os valores de cada tipo de investimento fixo

necessario para o negdcio proposto comegar suas atividades.

Tabela 02 - Investimentos fixos

Itens Descrigio Quantidade | Valor Unitario (R$) | Valor Total (RS)

1 Notebook 1 R$2.624,90 R$2.624,90

2 Projetor 1 R$3.600,00 R$3.600,00

3 Mesa 2 R$391.,47 R$782,94

4 Cadeira de escritorio 2 R$151,91 R$303,82

5 Cadeira confortavel 2 R$190,00 R$380,00

6 Gela agua 1 R$288,74 R$288,74

7 Quadro decorativo 3 R$116,19 R$348,57

8 Cafeteira 1 R$379,90 R$379,00
TOTAL= R$8.707,97

(Fonte: Elaboracao do autor, 2026)

7.2 Capital de Giro

O capital de giro serd fundamental para manter a liquidez da empresa e garantir
que a empresa proposta possa cumprir seus compromissos financeiros no curto prazo.
Capital de giro ¢ utilizado para cobrir as necessidades de caixa enquanto as vendas sao
realizadas e os recebimentos sdo feitos. Além disso, também serve como uma reserva
para enfrentar situagdes emergenciais, como queda nas vendas ou aumento inesperado

nos custos.
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7.2.1 Estoque Inicial

Por se tratar de uma empresa de servigos baseada em conhecimento técnico, ndo

¢ necessaria a criacdo de um estoque inicial.

7.2.2 Caixa Minimo

Refere-se ao saldo minimo de dinheiro em caixa que a empresa deve manter para

garantir sua operagao continua e lidar com despesas imprevistas, neste considera custos

fixos e variaveis da empresa.

Tabela 03 - Custos fixos operacionais mensais

ITEM CUSTO DESCRICAO VALOR

1 Aluguel da sala comercial Locacdo do escritorio R$ 1.800,00

2 Pro-labore Remunerac¢io da R$ 2.750,00

socia-administradora

3 Bolsa do estagiario + beneficios Remuneragdo mensal + vt R$ 1.150,00

4 Internet Plano de internet do escritorio R$ 150,00

5 Sistema de armazenamento em Armazenamento e R$ 42,00

nuvem (Google Workspace) compartilhamento de documentos

6 Licenga de softwares Canva Pro e ferramentas de IA R$ 71,00

7 Dominio e hospedagem do site Manutenc¢ao da presenca digital RS 10,00
TOTAL: | R$ 5.973,00

Essa tabela menciona as despesas necessarias @ manutenc¢ao da estrutura operacional

da empresa, independentemente do volume de servigos prestados. Esses custos incluem

o aluguel da sala comercial, o pro-labore da soécia-administradora, a bolsa e o

auxilio-transporte do estagiario, além de despesas com internet, telefonia, contabilidade,

dominio e hospedagem do site e ferramentas de produtividade, como sistemas de

armazenamento em nuvem. O controle desses gastos ¢ essencial para garantir a

estabilidade financeira da empresa, possibilitando o planejamento adequado do capital

de giro e a continuidade das operacdes.
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Tabela 04 - Custos variaveis mensais

ITEM | CUSTO DESCRICAO VALOR

1 Energia elétrica Consumo do escritorio R$180,00

2 Abastecimento de agua Consumo do escritorio R$80,00

3 Agua mineral Consumo interno R$40,00

4 Estacionamento/pedagios Caso necessario R$80,00

5 Combustivel Visitas técnicas aos clientes R$400,00

6 Material de escritorio Papel, canetas, pastas, impressdes | R$100,00

7 Material de limpeza e copa Produto de limpeza e descartaveis | R$80,00

8 Marketing e publicidade Impulsignamento nas redes sociais | R$300,00
€ anuncios

9 Deslocamento extraordinario Viagens para atendimento fora do | R$1200,00
estado

10 Cursos e capacitagoes Capacitagao profissional 400,00

TOTAL: | R$2.860,00

Os custos variaveis sdo aqueles que variam conforme o nivel de atividade da

empresa e a quantidade de projetos executados. Na Nexum Consultoria, enquadram-se

nessa categoria despesas como energia elétrica, dgua, d4gua mineral, combustivel para

deslocamentos as empresas clientes, materiais de escritério, materiais de limpeza,

impressdes e investimentos em marketing e publicidade. Embora variem conforme a

demanda por servicos, esses custos sdo indispensaveis a execucdo de consultorias,

visitas técnicas e demais atividades

operacionais, devendo ser monitorados

continuamente para assegurar maior eficiéncia na gestdo financeira da organizagao.

1° passo: Contas a receber — cilculo do prazo médio de recebimento das vendas

Considerando o tempo médio de 3 meses para cada consultoria, os recebimentos serdo

da seguinte forma: 50% na assinatura do contrato, 25% no segundo més e os 25%

restantes no terceiro més. Com base nesses dados, € possivel calcular o prazo médio total

56




de recebimento das vendas, de aproximadamente 22 dias. Esse numero indica que, em
média, a empresa recebe novamente o pagamento das vendas em menos de um més apds

a venda ter sido realizada.

Tabela 05 - Prazo médio de recebimento das vendas

Prazo % N° de dias Média de dias
A Vista 50 0 0
A Prazo'! 25 30 7,5
A Prazo 2 25 60 15
Prazo médio total 22,5

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

2° passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

No segundo passo, calcula-se a necessidade liquida de capital de giro em dias,
considerando o periodo médio entre o pagamento das despesas operacionais € o
recebimento dos servigos prestados. Por se tratar de uma empresa de consultoria, sua
necessidade de capital de giro estd relacionada a manuten¢do das atividades
operacionais, como o pagamento de saldrios, encargos, aluguel, energia elétrica,
internet, combustivel, materiais administrativos e demais despesas fixas e variaveis, até

o recebimento dos contratos firmados com os clientes.

Tabela 06 - Necessidade liquida de capital de giro em dias

Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias
1. Contas a receber - prazo médio de vendas 30

2. Estoques - necessidade média de estoques 30
Subtotal 1 (item 1 + item 2) 60
Recursos de terceiros no caixa da empresa Nuimero de dias
3. Custos operacionais - prazo médio das obrigacdes 60
Subtotal 2 (item 3) 1
Necessidade liquida de capital de giro (Subtotal 1 —

Subtotal 2) 30
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(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

Podemos considerar que a Nexum Consultoria tem uma necessidade liquida de
capital de giro de 30 dias e, com base nisso, ¢ recomendéavel que ela mantenha em caixa
um valor minimo de R$ 8.833,00 para garantir sua operagdo sem maiores problemas.
Esse valor foi calculado multiplicando-se o custo total diario da empresa (R$ 281,10)

pelo numero de dias de necessidade liquida de capital de giro (30).

Tabela 07 - Caixa minimo

Item Descricao Valor

| Custo lflxo.Mensal (Tabela 03 - despesas RS 5973,00
operacionais)

) Cu.stVO.Variéwel Mensal (Tabela 04 - custo R$2.890,00
unitario dos produtos)

3 Custo Total da Empresa (Item 1 + Item 2) RS 8.833,00

4 Cust'o Total diario (valor do Item 3 dividido por RS 204,43
30 dias)

5 Necessidade Liquida de Capital de Giro (dias) 30

6 Caixa Minimo (Item 4 * Item 5) RS 8.833,00

(Fonte: Elaboragao do autor, 2026)

Como o negocio ndo requer estoque fisico, o capital de giro serd igual ao valor

do caixa minimo.

Tabela 08 - Capital de Giro

A — Caixa minimo R$ 8.833,00

TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A) RS 8.833,00

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

7.3 Investimento Total
O investimento total inclui todos os gastos e despesas relacionados ao
desenvolvimento da empresa, desde a aquisicao de ativos e equipamentos até as despesas

iniciais.

58



Tabela 09 - Investimento Total

Descricao Valor %
Investimentos Fixos R$17.540,97 40,39%
Capital de Giro (3 meses) R$26.499,00 59,61%
Investimentos Pré-operacionais R$ 0,00 0%
Total R$44.039,97 100%

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

O investimento total da empresa Nexum Consultoria foi calculado em

R$44.039,97. Esse valor foi dividido em trés categorias: investimentos fixos, capital de

giro e investimentos pré-operacionais. Os investimentos fixos, que incluem gastos com

instalacdes e moveis, totalizaram 40,39% do investimento necessario para a empresa.

O capital de giro ¢ o valor necessario para manter as atividades da empresa e

representa 59,61% do valor investido na empresa. Por fim, ndo foram previstos

investimentos pré-operacionais, ou seja, gastos necessarios antes do inicio efetivo das

atividades da empresa.

7.4 Estimativa do Faturamento Mensal

A estimativa de faturamento mensal ¢ uma projecao aproximada da receita que a

empresa Nexum Consultoria espera gerar em um determinado més.

Tabela 10 - Estimativa do Faturamento

Itens Descricéo Quantidade de Valor Unitario (R$)] Valor Total (RS)
Contratos
Consultoria e
1 diagnostico 2 R$8.350,00 R$16.700,00
Treinamento em
2 comunicagio 1 R$3.200,00 R$3.200,00
R$ 19.900,00

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

Com base na tabela xx apresenta a estimativa de faturamento mensal da Nexum

consultoria é de R$19.900,00. E importante lembrar que essa é uma estimativa e que o

faturamento real pode variar de acordo com vdrios fatores, como a concorréncia, as

estratégias de marketing, entre outros.

7.5 Custo de Comercializagao
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Os custos

de comercializagio da Nexum Consultoria s3o compostos,

principalmente, pelos tributos incidentes sobre o faturamento da empresa, recolhidos

por meio do regime tributario do Simples Nacional. Considerando uma previsdao de

faturamento mensal de

R$19.900,00,

estima-se uma

aproximadamente 6%, resultando em um custo mensal de R$1.194,00.

Tabela 11 - Custos de Comercializa¢do

incidéncia tributaria de

Custos de Comercializagao

Descricao % Faturamento Estimado Custo total
Incidéncia tributaria 6 R$ 19.900,00 R$1.194,00
Total R$1.194,00

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

7.6 Custo com Depreciagao

Os valores de custo com depreciagdo apresentados indicam que a empresa

Nexum Consultoria investe em ativos de longa duragdo para o seu funcionamento.

Tabela 12 - Custos com depreciagdo

Val. Depreciacido anual | Depreciacio mensal
Descricao Vida util total (RS) (RS)
(R$)
Notebook 5 anos R$2.624,90 R$529,98 R$43,74
Projetor 5 anos R$$3.600,00 R$720,00 R$60,00
Mesa 10 anos R$391,00 R$39,10 R$3,25
Cadeira de escritorio 10 anos R$151,91 R$15,19 R$1,26
Cadeira confortavel 10 anos R$190,00 R$19,00 R$1,58
Bebedouro 10 anos R$288,74 R$28,87 R$2,40
Cafeteira 10 anos R$379,90 R$37,99 R$3,16
Total R$7.626,45 R$1.390,13 R$115,39

(Fonte: Elaboraggo do autor, 2026)

Foram levantados os valores de vida util, valor total, depreciacdo anual e

depreciacdo mensal de cada item. O item com maior custo de depreciagdo ¢ o projetor,

com valor total de R$ 3.600,00 ¢ depreciacdo anual de R$ 720,00. e depreciagao anual

de apenas R$ 60,00.

7.7 Demonstrativos de Resultados
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A DRE apresenta um resultado operacional anual de R$ 64.236,00 indicando que

a empresa obteve lucro nas suas operagdes. Considerando a estimativa de trés

atendimentos mensais pela Nexum Consultoria, os valores dos “Custos Variaveis” sdo

multiplicados por trés. Também ¢ importante observar que o lucro liquido ¢ satisfatorio,

mas devemos realizar uma andlise mais ampla e estratégica.

Tabela 13 - DRE

Descricéo Valores Mensais (RS) Valores Anuais (RS)
RECEITA TOTAL (=) R$ 19.900,00 R$238.800,00
CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS (-) R$8.580,00 R$102.960,00
Custo da prestagdo do servigo R$8.580,00 R$102.960,00
Custo com comercializagdo (Quadro X) R$1.194,00 R$14.328,00
RESULTADO OPERACIONAL (=) R$10.126,00 R$121.512,00
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-) R$5.973,00 R$71.676,00
LUCRO LiQUIDO (=) R$4.153,00 R$49.836,00

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)
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8 INDICADORES DE VIABILIDADE

8.1 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio (PE) mostra o quanto a empresa precisa vender para
cobrir todos os seus custos e despesas e atingir o ponto de equilibrio, ou seja, o

momento em que o faturamento da empresa € igual a todos os seus custos e despesas.

PE = Custo Fixo = R$5.973,00 =R$ 11.738,99
R$10.126,00 IMC 0,5088

Considerando um faturamento mensal projetado de R$19.900,00, custos
variaveis mensais de R$2.860,00 e custos fixos de R$ 5.973,00, a Nexum Consultoria
apresentou um ponto de equilibrio de R$ 11.738,99 mensais. Em termos operacionais,
considerando um faturamento médio de R$6.633,33 por consultoria, verifica-se que a
empresa necessita comercializar aproximadamente duas consultorias por meés para
cobrir integralmente seus custos operacionais. A partir desse volume de vendas, as
receitas passam a contribuir para a geracdo de lucro, o que demonstra a viabilidade

financeira do empreendimento.

8.2 Lucratividade

A lucratividade ¢ um indicador que avalia a capacidade da empresa de gerar

lucro em relacao a sua receita total.

Lucratividade = Lucro Liquido R$4.153,00  *100=20,87 %
Receita Total R$19.900,00

No caso da empresa Nexum Consultoria, a lucratividade é de 20,87%, o que
significa que para cada R$100,00 de receita, a empresa tem um lucro liquido de R$

20,87. Esse valor indica que a empresa esta conseguindo gerar lucro.

8.3 Rentabilidade
A rentabilidade ¢ um indicador utilizado para avaliar a eficiéncia do
investimento realizado, ou seja, se o investimento foi rentavel e se esta de acordo com

as expectativas da empresa.

Rentabilidade = Lucro Liquido = R$4.153,00 *100 =9,43%
Investimento Total R$44.039,97
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A rentabilidade da empresa é de 9,43%, o que significa que para cada R$100,00

investido, a empresa obteve um retorno de R$ 9,43.

8.4 Prazo de Retorno do Investimento

O Prazo de Retorno do Investimento (PRI) ¢ uma métrica que indica em quanto tempo o
investimento realizado sera recuperado.

PRI = Investimento Total = R$44.039,97 = 0,88 anos

Lucro Liquido R$4.153,00

No caso da empresa Nexum Consultoria, o PRI é em aproximadamente 10
meses, 0 que significa que o investimento de R$ 44.039,97 sera recuperado em

aproximadamente menos de 12 meses.
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9 CENARIOS/ANALISE DE RISCO

Para garantir o bom desempenho do negocio proposto, é necessaria a construgao
de cenarios, nos quais sejam feitas previsoes sobre o desempenho futuro da empresa.
Por isso criou-se um cenario pessimista, onde o negocio tem um decrescimento anual de
uma consultoria mensal e um cenario otimista onde o empreendimento atende 3
consultorias mensais e dois treinamentos. Com a elaboracdo dos cenarios, a empresa

podera definir estratégias preventivas e corretivas em relacao a situagdo da empresa.

1.1 Cenario Otimista

Para o cenario otimista sera considerado um aumento de mais dois servigos
prestados, uma consultoria € um treinamento. Diante deste aumento serd calculado

novamente o lucro liquido da empresa.

Tabela 14 - Estimativa no cenario otimista

Novo Faturamento | Novo Faturamento
Itens Descricao Consultorias/més Més Ano
1 Cendrio realista 3 R$ 19.900,00 R$ 238.800
2 Cenario otimista 5 R$ 31.450,00 R$ 377.400

(Fonte: Elaboragdo do autor, 2026)

Para o cenario otimista, a Nexum Consultoria prevé a implementa¢do de
estratégias voltadas a ampliacdo da captacdo de clientes e ao fortalecimento de sua
presenca no mercado. Entre as agdes planejadas destacam-se a intensificagdo de
campanhas em midias digitais, a prospec¢do ativa de potenciais clientes por meio de
contato direto com leads, utilizando propostas comerciais persuasivas para estimular a
adesdo aos servigos oferecidos, bem como o fortalecimento da estratégia de marketing
de indicacdo, mediante o aproveitamento das recomendagdes realizadas por clientes ja

atendidos.

1.2 Cenario Pessimista

Para o cenario pessimista serd considerado uma diminui¢do de uma consultoria
mensal.

Diante desta diminuicdo sera calculado novamente o lucro liquido da empresa.

Tabela 15 - Estimativa no cenario pessimista
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Itens Descri¢ao Consultorias/més Novo Fatliramento Novo Faturamento
Més Ano
1 Cenério realista 3 R$ 19.900,00 R$ 238.800,00
2 Cenario pessimista 2 R$ 11.550,00 R$ 138.600,00

(Fonte: Elaboragao do autor, 2026)
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Para o cenario pessimista, a Nexum Consultoria adotara estratégias voltadas a
reduc¢do dos impactos decorrentes da diminui¢do da demanda pelos servigos. As agoes
previstas incluem a intensificacdo da prospeccdo ativa de clientes, a ampliagdo do
relacionamento com parceiros estratégicos para geracdo de indicagdes, a revisdo das
estratégias de marketing digital com foco em campanhas de maior custo-beneficio ¢ a
flexibilizacdo das condi¢des comerciais, quando viavel, por meio de negociacdes de
prazos ou formas de pagamento. Adicionalmente, a empresa realizard o monitoramento
continuo dos custos operacionais, buscando otimizar despesas sem comprometer a
qualidade dos servigos prestados, a fim de preservar o equilibrio financeiro e garantir a

continuidade das operagdes.
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10 CONCLUSAO

As micro e pequenas empresas desempenham um papel fundamental no
desenvolvimento econdmico brasileiro, contribuindo para a geracdo de empregos, o
fortalecimento da economia local e o estimulo ao empreendedorismo. Entretanto, a
competitividade do mercado e as constantes mudancas no ambiente empresarial tornam
indispensavel a adogdo de ferramentas de gestdo que auxiliem na tomada de decisoes e
na reducdo dos riscos inerentes a abertura de um novo empreendimento.

Nesse contexto, a elaboracdo deste plano de negocios permitiu avaliar a
viabilidade da Nexum Consultoria, empresa especializada em consultoria em gestdo da
qualidade e operacdes para empresas de assisténcia funeraria. O estudo possibilitou a
definicdo da identidade organizacional, por meio da missdo, visdo e valores, bem como
o desenvolvimento dos planos de marketing, operacional, organizacional e financeiro,
além da andlise dos cendrios projetados para o empreendimento. Essas etapas
proporcionaram uma visdo ampla das oportunidades e desafios do mercado, permitindo
a elaboragdo de estratégias voltadas ao crescimento sustentavel da empresa.

Além disso, a andlise mercadologica evidenciou a existéncia de demanda por
servicos especializados que promovam a melhoria dos processos internos, da
comunicagdo organizacional, da qualidade do atendimento e da eficiéncia operacional
das empresas do setor funerario. Nesse sentido, a proposta da Nexum Consultoria
diferencia-se pela oferta de solu¢des personalizadas, fundamentadas em principios de
gestdo da qualidade e melhoria continua, buscando contribuir para o aumento da
competitividade e do desempenho organizacional de seus clientes.

Os estudos financeiros demonstraram que o empreendimento apresenta
viabilidade econdmica, evidenciada pelos indicadores analisados e pelas projecdes de
faturamento, custos, lucratividade e retorno do investimento. Embora todo novo negocio
esteja sujeito a riscos e oscilagdes de mercado, a elaboragdo de cenarios otimista,
realista e pessimista possibilitou a definicdo de estratégias capazes de minimizar os
impactos de possiveis adversidades e orientar a tomada de decisdo em diferentes
contextos.

Dessa forma, conclui-se que a implantagdo da Nexum Consultoria mostra-se
viavel sob os aspectos mercadoldgico, operacional e financeiro. Mais do que comprovar
a viabilidade do empreendimento, este plano de negocios constitui um instrumento
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estratégico de gestdo, oferecendo diretrizes para o desenvolvimento da empresa,
apoiando o processo decisorio e contribuindo para a consolidacio de um negbcio
competitivo, sustentdvel e preparado para atender as demandas do mercado de

assisténcia funeraria na cidade de Jodo Pessoa e regido.
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i 4 Conectamos estratégia

e gestao para transformar
N E X U M pessoas, processos

e resultados.
SOLUGOES ORGANIZACIONAIS

e (83) 99876-4321 contato@nexumconsultoria.com.br www.nexumconsultoria.com.br

EMPRE .

Assinatura de Email
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Cracha Profissional

Emanuele Martins
CONSULTORA

www.nexumconsultoria.com.br

Jodo Pessoa - PB

Conectamos estratégia e gestdo para
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